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Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui penerapan strategi 
Relationship Marketing dengan baik. Relationship Marketing yang merupakan 
dasar perkiraan dalam praktek pemasaran yaitu membina hubungan yang lebih 
dekat dengan menciptakan komunikasi dua arah sehingga hubungan ini dapat 
saling menguntungkan antara pelanggan dan perusahaan. 
 Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif 
yaitu penelitian yang disusun dalam rangka memberikan gambaran secara 
sistematis tentang informasi ilmiah dari objek penelitian. Data yang digunakan 
penelitian ini ada dua macam yaitu data primer dan sekunder. Data primer yang 
terdiri dari data jumlah penjualan produk, profil perusahaan dan data perhitungan 
diperoleh dengan metode pengumpulan data yaitu wawancara, observasi dan 
dokumentasi. Data sekunder yang didapatkan dari artikel dan jurnal. 
 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di CV Valasindo Sentra 
Usaha dapat disimpulkan bahwa dalam menjalankan bisnis furniture sangat baik 
menggunakan strategi relationship marketing untuk terus mengembangkan 
bisnisnya karena dinilai lebih mempermudah untuk mempertahankan pelanggan 
serta bisa menciptakan hubungan kerjasama jangka panjang. 
Saran yang dapat penulis berikan adalah CV Valasindo Sentra Usaha tetap 
menjaga hubungan baik dengan strategi Relationship Marketing yang selama ini 
telah terjalin dengan melakukan komunikasi dua arah secara berkala kepada 
semua pelanggan serta mengunjungi para pelanggan. 
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The aim of this study was to determine the implication of Relationship 
Marketing strategies well. Relationship Marketing which is the basis in 
estimatating the marketing practices is fostering a closer relationship by creating 
two-way communication so that it can be mutually beneficial relationship between 
the customer and the company. 
The method used in this research is descriptive research method compiled 
in order to provide a descriptive systematic of the scientific information of the 
object of research systematically. The two kinds of data used in this study are 
primary and secondary data. Primary data consisting of the number of sales of 
product, company profile, and the calculation data were obtained through 
interviews, observations, and documentations. The secondary data were obtained 
from articles and journals. 
From the research perfomed at CV Valasindo Sentra Usaha, it can be 
deduced that in the furniture business undergone by CV Valasindo Sentra Usaha, 
they have used the Relationship Marketing strategy very well to develop their 
business since they feel it aids them in retaining customers and create a good long 
term business relationship. 
The author’s suggestion to CV Valasindo Sentra Usaha is for them to 
maintain good relations using the Relationship Marketing strategy that was 
maintained by having two-way communication periodically with all customers 
and regular visits as well.  
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